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Abstract — Football  industry  Indonesia  is currently on the rise and got a  lot of public attention. As a result of 
increasing  interest  in  the  sport, many  opportunities  have  opened  up. One  is  the  opportunity  to market  the 
complementary product to perform activities of playing football / Futsal such as the jersey. Brigandine Football 
is a startup company that creates  football/Futsal sportswear. Brigandine was  founded  in  late 2011.There are 










addition  of  product  extension/services/warranty.  And  then  finally,  the  revision  of  pricing  strategy  for 
brigandine. The STP revision is in the targeting and positioning area. While the changes in the business model 
are  in  customer  segment,  value  proposition,  channels,  and  customer  relationship.  The  solutions  gives  to 
Brigandine root cause  is choosing the mobile store as their official store, the addition of product extension  in 









Football  industry Indonesia  is currently on the rise and got a  lot of public attention. From mid 2010 
until now,  there are many events  that  represent  the  statement before,  such  as:  the exhibition of 
world cup  trophy  in  Jakarta,  the  television  rating of AFF cup  final  that exceed  the world cup 2010 
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in  the  group  of  new  entry  players.  The main  goal  of  Brigandine  at  this  time  is  to  take  a 













As  we  know,  the  price  that  Brigandine  charged  for  every  product  is  higher  than  their 
competitor. This mean Brigandine use  skimming pricing  strategy which  is  setting  the price 
higher  than  the  competitors. Based on  the product  life  cycle pricing  strategies on  growth 
phase,  this pricing was not suitable because at  this stage of product  life cycle  (growth) we 
should  set  the  product  price  to  penetrate  markets  to  increase  our  market  share,  which 
means  that  the product  should  set  a price  lower  than  the  competitors.  From  the  analysis 
above, we  can  conclude  that  the  price  brigandine  charge  is  higher  than  the  competitors 
which resulted in failure of the product to enter the market and seize a market share of the 



























competitors have  it. After comparing  the marketing mix between Brigandine and  the competitors, 












rarely  from online  social media. From  this  fact, we can  see  the  false  step of Brigandine  to choose 
social media as their primary distribution channel. The lack of physical store made brigandine cannot 
display their product and made customer cannot see the product directly and  leading to the  lack of 




To  break  down  the  value  proposition  issue,  the  researcher will  try  to  analyze  using  the  existing 
marketing mix, the customer survey, and the product life cycle theory. 
From the comparison of fact and theory, there are a few analysis that must be made. They’re: 
1) we  can  see  that  the  value  that  Brigandine  gives  to  the  customer  is  suitable, where  the 
customer wants design, and brigandine gives product that emphasizing in design.  








use  as  guidelines  for  their  design.  Although  brigandine  doesn’t  have  problems  with  the  product 
value, there are other factors that make brigandine sales doesn't meet the target. From the analysis, 
product in the growth phase should offer product extension, service, and warranty while brigandine 















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Rp.180.000.000,‐.  The  breakdown  of  this  resources  will  be  explained  in  the  budgeting 
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